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Importância da negociação 

nos dias de hoje 



O mercado está em constante mutação. A globalização quebrou paradigmas 
organizacionais e culturais. A Internet, as alianças estratégicas, as fusões, as in- 
corporações, os joint ventures, os novos modelos de gestão com as relações cada 
vez mais horizontalizadas, o crescimento do comércio internacional, a preocupa- 
ção com o bem-estar da sociedade, a ética, o meio ambiente, a responsabilidade 
social, tudo isso, direcionado para o sucesso do negócio, fez com que aumentasse 
a responsabilidade do negociador. 

Hoje a arte de negociar faz parte do dia-a-dia das pessoas e não somente das 
organizações. Para atingir um objetivo, seja na vida pessoal, seja na profissional, 
as pessoas precisam negociar e não impor uma decisão. 

Destaca-se entre os desafios da atualidade, a arte de comunicar-se eficaz- 
mente e aprender a trabalhar em equipe. Quanto maior a interdependência, 
maior o conflito. Negociar, portanto, tornou-se nos dias de hoje uma das maiores 
habilidades humanas. Por isso, sua relevância na gestão. Para tanto, é essencial 
que se entendam as formas de proceder. 



1.1 Por que é importante negociar? 

Existem alguns contextos que mostram a importância e a necessidade cres- 
cente de negociar: Scanned by CamScanner 
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Assim, em virtude dessas situações, é preciso negociar. Todavia, também, é 
preciso que se identifiquem o que deve ser enfatizado e os enfoques a serem ado- 
tados nas negociações. 

Negociação é o processo de buscar a aceitação de idéias, propósitos ou inte- 
resses, visando ao melhor resultado possível, de tal modo que as partes envolvi- 
das terminem a negociação conscientes de que foram ouvidas, tiveram oportu- 
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"A característica básica da barganha de propostas é que cada uma das 
partes defende a sua proposta sem se preocupar em entender ou aprofun- 
dar o entendimento daquilo que está sendo negociado. Já na solução de 
problemas, os negociadores seguem as etapas do processo decisório e de 
solução de problemas. Procuram primeiro compreender a situação para só 
então buscar soluções. A maneira como se decide, barganha de propostas 
ou solução de problemas, leva a três tipos de desfechos nas negociações. 
Primeiro, o acordo satisfaz aos interesses de ambos os negociadores. Se- 
gundo o acordo satisfaz aos interesses de um deles em prejuízo do outro. 
Terceiro a decisão é contrária aos interesses dos dois lados, ou seja, ambos 
saem perdendo." 3 



1.2 Etapas da negociação 

O primeiro passo é entender que as negociações podem ser relativas a aspec- 
tos estratégicos, táticos ou operacionais. As negociações estratégicas são muito 
delicadas, porque geralmente erros no nível tático e operacional, mesmo que im- 
portem em sacrifícios, podem ser assimilados. Já erros no nível estratégico po- 
dem levar a empresa à falência. Assim, se as negociações neste nível forem mal 
conduzidas e concluídas, por melhor que sejam os desempenhos nas negocia- 
ções táticas e operacionais, o resultado final, para a empresa, será extremamente 
questionável. Portanto, a identificação dos vários níveis de negociação e de suas 
importâncias relativas é o ponto de partida, pois esses aspectos dão o embasa- 
mento necessário para que o gestor proporcione o montante de recursos a serem 
despendidos em cada situação. Outro ponto importante é que devem ser privile- 
giadas as negociações de nível estratégico, ou as de maior impacto no nível táti- 
co /operacional, pois são as que mais afetam a empresa. 

O segundo passo é compreender que toda negociação é um processo, em que 
o negociador se prepara antes do encontro com a outra parte interessada e, de- 
pois de selado o acordo, haverá a implementação das decisões. 

A preparação para a negociação inicia-se com a utilização de um banco de 
dados. Este deve conter o histórico das negociações anteriores sobre os aspectos 
técnico, económico, financeiro e jurídico, além das informações sobre a organi- 
zação com qual se está negociando, sua estrutura de decisão, seus decisores e 
os limites de autoridade. São igualmente relevantes informações sobre crenças, 
estilos comportamentais, valores e até condições físicas dos negociadores, bem 
como sobre a cultura organizacional. Para negociações internacionais, deve ha- 



3 WANDERLEY, J. A. Negociação e decisão. Você 
Disponível em: <www.institutomvc.com.br>. Ac 
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Durante o processo de negociação, negociar em equipe, mais do que nu nca 
está tomando-se uma necessidade imprescindível, sobretudo para os casos maji 
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Uma negociação bem-sucedida - quando duas pessoas tentam chegar a uma 
solução mutuamente aceitável - não deve ter vencedores nem perdedores. O pro- 
cesso termina com resultados satisfatórios, ou com fracasso para ambos. A arte 
da negociação é baseada na tentativa de conciliar o que é bom para você com o 
que é bom para o outro lado. Para chegar a esse ponto, em que ambas as partes 
ganham alguma coisa, é preciso estar preparado, atento e ser flexível. 6 



1.3 Características de um bom negociador 

Compreendendo esse processo, deve-se preocupar com outro ponto muito 
importante para a negociação: o negociador. 

Um bom negociador resolve os conflitos de forma cooperativa, produzindo 
ótimos resultados para todos. Ele usa sua comunicação natural. Prepara-se mui- 
to, antes, durante e depois da negociação. Usa suas habilidades de percepção e 
observação para entender melhor os estilos de negociação dos outros. Negocia 
por princípios. E exímio em saber ouvir. Concentra-se no que há por trás das po- 
sições e interesses. Cria opções de ganhos mútuos. Utiliza-se de critérios ou pa- 
drões pesquisados e objetivos para gerar confiança e eliminar dúvidas e receios. 
E flexível e criativo quanto às propostas. Lida com as objeções de forma clara e 
transparente. Cumpre sempre o que foi acordado. Investiga o grau de satisfação 
da outra parte. E ético, porque só pensa em fazer o bem para o outro. É excelente 
como negociador porque acredita no que está dizendo e fazendo. 7 

O negociador atual deve também ter consciência dos vieses culturais de sua 
origem, assim como dos de seu oponente. Se, de fato, sabe negociar, pode admi- 
nistrar esses vieses à medida que ocorram nos aspectos básicos da negociação. 

A área de negociação está em voga no Brasil. Os bons negociadores brasi- 
leiros, em seu sentido mais abrangente, precisam transitar, de forma eficaz, entre 
as alternativas de competir ou integrar, para alcançar seus objetivos. 



1.4 Negociação: o que não devemos fazer 

O mundo globalizado trouxe muitas mudanças; para tanto, os negociadores 
devem adaptar-se. Atualmente, algumas técnicas, estratégias e táticas de nego- 
ciação não deveriam mais ser utilizadas, são elas: 

HINDLE, Tim. Como conduzir negociações: seu guia de estratégia pessoal. São Paulo: Publifolha, 
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Com tudo isso, não é necessário explicar a importância da negociação nos 
dias de hoje; esperamos que este livro sirva de parâmetro para os que buscam um 
conhecimento mais aprofundado sobre o assunto. 



Exercícios 

1. 



Quais são as principais características das negociações estratégicas? E táti- 
cas? E operacionais? 

2. Do que deve constar a preparação prévia de um negociador? 

3. Qual a importância da pós-negociação? 
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